
Entreprendre Autrement
Modeles	d'affaires	du	monde	entier

MODE L E 	 D ' A F F A I R E S

Canva	:	convertir	12	%	d'une	base	gratuite
gigantesque,	jusqu'à	ce	que	l'IA	rende	chaque
utilisateur	coûteux
class="lead"	style="color:#4A5568;">Pour	qui	construit	un	produit	avec	une	offre	gratuite,	et	pour	toute	TPE	française	qui	doit	choisir	un	outil
de	création	visuelle	sans	budget	de	grande	entreprise.	Cette	fiche	chiffre	le	mécanisme	de	Canva	—	ce	que	rapporte	un	abonné,	ce	que	coûte
un	utilisateur	gratuit,	à	quel	seuil	l'ensemble	tient	—	puis	explique	pourquoi	il	s'est	fissuré	en	2026,	quand	l'IA	générative	a	introduit	un	coût
marginal	réel	là	où	il	n'y	en	avait	presque	pas.	Elle	dit	aussi	ce	que	le	droit	français	retient	de	la	protection	d'un	visuel	produit	avec	une	IA.

Le	 mécanisme	 est	 simple	 à	 décrire,	 difficile	 à	 reproduire	 :	 rendre	 le	 gratuit	 assez	 utile	 pour	 être	 partagé,	 faire	 du	 partage	 le	 canal
d'acquisition,	 facturer	 quand	 l'usage	 devient	 professionnel.	 La	 seconde	moitié	 de	 l'histoire	—	 celle	 où	 le	modèle	 se	 grippe	—	 est	 la	 plus
instructive.
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CARTE 	D ' I DENT I T E

PAYS

Australie	(siège	à	Sydney,	fondation	à	Perth)

CRÉATION

lancement	public	en	2013,	après	une	première	société	en	2007	(Melanie	Perkins,	Cliff	Obrecht,	Cameron	Adams)

SECTEUR

logiciel	de	création	graphique	en	ligne	(SaaS)

TYPE	DE	CAS

Succès	—	avec	une	remise	en	cause	sérieuse	du	modèle	de	coûts	en	2026
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Actuel

MODÈLE	DE	REVENUS	EN	TROIS	MOTS

freemium,	abonnement,	sièges

CHIFFRE	EMBLÉMATIQUE

265	millions	d'actifs	mensuels	pour	31	millions	d'abonnés	payants	fin	2025,	soit	environ	12	%	de	conversion	(TechCrunch,	18	février	2026	—	chiffres
d'entreprise,	non	audités)
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L'essentiel	à	retenir

En	bref

Le	gratuit	n'est	pas	un	teaser	mais	le	canal	d'acquisition	principal	:	90	%	d'acquisition	organique	revendiqués,	ce	qui	déplace	le	budget
marketing	vers	le	produit.

La	monétisation	ne	vient	pas	du	dessin	mais	de	ce	qui	entoure	le	travail	en	équipe	:	identité	visuelle	verrouillée,	bibliothèques	partagées,
administration	des	comptes.

Le	mouvement	vers	l'entreprise	est	tardif	mais	rapide	:	500	M$	de	revenu	annualisé	B2B	en	2025,	doublé	en	un	an,	et	le	seul	chemin
crédible	vers	la	bourse.

Les	rachats	achètent	du	temps,	des	segments	et	des	bases	installées,	rarement	de	la	technologie	brute.

En	août	2026,	Blackbird	et	Airtree	ont	réduit	leur	valorisation	de	17	%,	à	34,9	Md$,	après	l'abaissement	de	la	prévision	de	croissance	de	30
%	à	20	%.	La	bourse	glisse	à	2027.

Un	modèle	 freemium	ne	 se	 juge	 pas	 au	 taux	 de	 conversion	mais	 au	 rapport	 entre	 le	 revenu	moyen	 par	 abonné	 et	 le	 coût	 annuel	 de	 service	 d'un
utilisateur	gratuit.	Tant	que	ce	coût	 frôle	zéro,	presque	n'importe	quel	 taux	 fonctionne.	Dès	qu'il	devient	 réel	—	et	 l'IA	générative	 le	 rend	réel	—	 la
facture	 d'infrastructure	 grimpe	 avec	 le	 succès.	 Canva,	 avec	 plus	 d'un	 milliard	 de	 trésorerie	 et	 douze	 ans	 d'avance,	 a	 dû	 abaisser	 sa	 prévision	 de
croissance	pour	cette	raison.	Le	chapitre	3	chiffre	le	seuil,	le	chapitre	10	en	tire	quatre	décisions.

Quatre	outils	comparés	pour	une	TPE	française

Prix	relevés	le	7	septembre	2026	sur	les	pages	tarifaires	publiques.	Figma	affiche	ses	prix	en	dollars,	y	compris	sur	sa	page	française.
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Canva Adobe	Express Figma PowerPoint	(Microsoft	365)

Gratuit Oui	:	5	Go,	1	identité	visuelle,	environ	200
usages	IA	standard/mois

Oui	:	5	Go,	modèles,	polices Oui	:	brouillons	illimités,	150
crédits	IA/jour

PowerPoint	web	avec	un
compte	Microsoft

Individuel Pro,	110	€/an Premium,	11,99	€/mois	(environ
144	€/an)

Professionnel,	licence	Full	16
$/mois	en	annuel

Apps	for	business,	11,00
€/mois	HT

Équipe Pro+,	170	€/an/personne	:	500	Go,	100
identités	visuelles,	administration

Teams,	4,20	€/mois/personne	la
1re	année	puis	6,72	€,	minimum	2
sièges

Organisation,	Full	55	$/mois	;	Dev
25	$	;	Collab	5	$

Business	Standard,	20,36
€/mois	HT

Grand
compte

Entreprise	sur	devis	:	1	To,	1	000	identités,
authentification	unique

Enterprise	sur	devis,	avec
indemnisation	en	propriété
intellectuelle

Entreprise,	Full	90	$/mois Business	Premium,	27,73
€/mois	HT

Ce	qu'on
peut	faire

Tout	le	visuel	courant	sans	compétence	:
réseaux	sociaux,	documents,	sites,	vidéo,
impression

Le	même	terrain,	adossé	à	Firefly	et
à	Creative	Cloud

Concevoir	des	interfaces,	avec
versionnage	et	passage	au
développement

Des	présentations,	dans	un
environnement	déjà	payé

Ce	qu'on
ne	peut
pas	faire

Retoucher	finement	;	sortir	ses	fichiers	;
obtenir	une	garantie	sur	les	sorties	d'IA

Échapper	au	compte	Adobe	ni	aux
crédits

Faire	du	print	ou	de	la	mise	en
page	longue

Collaborer	en	temps	réel
aussi	bien	;	verrouiller	une
charte

Pour	cinq	personnes	:	Canva	Pro+	coûte	850	€	par	an,	Adobe	Express	Teams	environ	252	€	la	première	année	puis	403	€,	Figma	Organisation	3	300	$,
Microsoft	365	Business	Standard	environ	1	222	€	HT	—	ce	dernier	étant	une	suite	bureautique,	pas	un	outil	de	création.	L'arbitrage	réel	se	joue	entre
Canva	et	Adobe	Express,	moins	sur	le	prix	que	sur	la	garantie	juridique	offerte	sur	les	sorties	d'IA	et	sur	la	portabilité	des	fichiers.

1.	Contexte	et	histoire

L'intuition	centrale	Melanie	Perkins,	qui	enseignait	des	logiciels	de	PAO,	a	constaté	que	l'obstacle	n'était	pas	le	talent	mais	l'interface	:

maîtriser	InDesign	prenait	un	semestre.	Remplacez	la	boîte	à	outils	par	une	bibliothèque	de	gabarits	modifiables	par	glisser-déposer,	et	vous	ne

vous	adressez	plus	aux	graphistes	mais	à	tous	ceux	qui	ont	besoin	d'un	visuel	sans	vouloir	en	devenir	un.

En	 2007,	 Perkins	 et	Obrecht	 lancent	 Fusion	Books,	 un	 éditeur	 en	 ligne	 d'albums	de	 fin	 d'année	 pour	 les	 écoles	 australiennes.	 Rentable,	 il	 valide	 le
mécanisme	mais	reste	dans	une	niche.

La	 généralisation	prend	 cinq	 ans.	 Perkins	 passe	plusieurs	mois	 à	 San	 Francisco	 en	2012	et	 essuie	plus	 de	 cent	 refus,	 sur	 des	objections	 tenant	 à	 la
localisation	 australienne,	 à	 la	 relation	 personnelle	 entre	 les	 fondateurs	 et	 à	 leur	 absence	 de	 profil	 technique	 (Wikipédia).	 L'obstacle	 est	 réel	 :	 sans
cofondateur	ingénieur,	pas	de	produit.	 Il	est	 levé	par	 l'arrivée	de	Cameron	Adams,	ancien	designer	de	Google.	Blackbird	Ventures	devient	 le	premier
investisseur	institutionnel	—	les	mêmes	qui,	quatorze	ans	plus	tard,	déprécieront	la	société.

Canva	ouvre	au	public	en	2013	et	revendique	750	000	utilisateurs	la	première	année,	puis	1,5	million	d'actifs	mensuels	en	2015,	24	millions	en	2019,	75
millions	en	mars	2022,	135	millions	en	2023	(chronologie	officielle)	—	chiffres	d'entreprise,	jamais	audités.

Deux	 points.	 Canva	 a	 mis	 deux	 ans	 à	 monétiser,	 patience	 possible	 seulement	 avec	 une	 première	 société	 rentable	 derrière.	 Et	 la	 levée	 est	 restée
modeste	—	environ	570	M$	:	la	croissance	a	été	financée	par	les	abonnements.

2.	Modèle	économique
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Source	de	revenus Comment	ça	marche Poids	estimé

Pro	(individuel) 110	€/an.	Visuels	premium,	redimensionnement,	détourage,	100	Go,	quota	IA	×10 Historiquement	le	cœur	;	part	non	publiée

Pro+	(équipe) 170	€/an/personne,	facturé	au	siège.	Administration,	100	identités	visuelles,	500	Go,
quota	IA	×20

Le	moteur	de	croissance	actuel

Canva	Entreprise Devis,	grand	nombre	de	sièges,	authentification	unique,	audit,	gestionnaire	dédié Compris	dans	les	500	M$	de	B2B	annoncés	pour
2025

Impression Supports	commandés	depuis	l'éditeur,	10	%	de	remise	pour	les	abonnés	Pro+ Non	communiqué	;	marge	plus	faible

Licences	de	contenu	à
l'unité

Un	utilisateur	gratuit	achète	un	élément	Pro	pour	un	design	donné Marginal,	mais	c'est	la	porte	d'entrée

Crédits	IA	à	l'usage Depuis	2026,	socle	d'abonnement	plus	crédits	consommables Naissant,	mais	c'est	le	pari	2027

L'entonnoir	est	large	et	lent.	La	conversion	tourne	autour	de	12	%,	élevé	pour	du	grand	public,	et	cela	tient	à	un	choix	précis	:	la	version	gratuite	suffit
réellement	à	un	usage	isolé.	Le	contrat	de	licence	l'autorise	même	à	des	fins	commerciales	—	publicité,	emballage,	imprimés	—	sans	surcoût	ni	limite	de
designs	(Content	License	Agreement).	Un	artisan	peut	faire	toute	sa	communication	sans	jamais	payer.	Le	paiement	se	déclenche	à	l'usage	répété	et
collectif	:	une	marque	à	tenir,	des	collègues	à	équiper.

La	 rentabilité	 demande	de	 la	 prudence.	Obrecht	 déclarait	 en	 avril	 2026	 que	 l'entreprise	 est	 «	 rentable	 depuis	 neuf	 ans	 »	 (Capital	 Brief),	 quand	 les
comptes	déposés	auprès	du	régulateur	australien	affichent,	pour	l'exercice	2022,	962	M$	de	revenus	et	222	M$	de	perte	statutaire	(Startup	Daily).	Voir
la	FAQ	:	trésorerie	positive,	oui	;	bénéfice	comptable,	non	démontré.

3.	L'économie	réelle	du	freemium	à	très	grande	échelle

Canva	ne	publie	ni	son	revenu	par	utilisateur,	ni	son	coût	de	service,	ni	sa	marge	brute.	Ce	qui	suit	distingue	donc	deux	niveaux.

Ce	qui	est	publié	(annonces	non	auditées)	:	265	millions	d'actifs	mensuels	et	31	millions	d'abonnés	payants	fin	2025,	pour	4	Md$	de	revenu	annualisé	;
environ	10	%	du	revenu	consacré	à	l'IA,	la	«	taxe	GPU	»	d'Obrecht	;	90	%	de	l'acquisition	sans	dépense	marketing	(SaaStr	;	TechCrunch).

Ce	que	nous	en	déduisons	(calculs	Entreprendre	Autrement,	pas	des	chiffres	de	Canva)	:

Ratio	calculé Valeur Méthode

Taux	de	conversion 11,7	% 31	M	÷	265	M

Revenu	annuel	par	abonné	payant environ	129	$ 4	000	M$	÷	31	M

Revenu	annuel	par	utilisateur	actif,	payants	et	gratuits	confondus environ	15,1	$ 4	000	M$	÷	265	M

Utilisateurs	non	payants environ	234	millions 265	M	−	31	M

Coût	annuel	d'IA	par	utilisateur	actif environ	1,5	$ 10	%	de	4	000	M$	÷	265	M

Conversion	supplémentaire	pour	absorber	1	$	de	coût	annuel	par	utilisateur 0,78	point 1	$	÷	129	$

La	dernière	ligne	est	celle	qu'il	faut	retenir.	À	revenu	par	abonné	constant,	chaque	dollar	de	coût	annuel	supplémentaire	imposé	à	toute	la	base	doit
être	compensé	par	0,78	point	de	conversion.	Passer	de	11,7	%	à	12,5	%	sur	265	millions	de	personnes,	ce	n'est	pas	un	ajustement	de	tableur	:	c'est	deux
millions	d'abonnés	à	convaincre.

Le	 raisonnement	 se	prolonge.	Un	éditeur	 SaaS	 vise	70	à	80	%	de	marge	brute	 :	 sur	15,1	$	de	 revenu	par	utilisateur	 actif	 et	par	 an,	 cela	 laisse	une
enveloppe	de	coût	de	service	de	3	à	4,5	$,	hébergement,	stockage,	calcul	et	redevances	compris.	La	taxe	GPU	à	1,5	$	en	occupe	déjà	le	tiers	à	la	moitié.
En	août	2026,	Perkins	a	expliqué	que	la	demande	d'IA	avait	«	largement	dépassé	»	les	prévisions,	que	le	coût	par	tâche	avait	pourtant	baissé	de	près	de
90	%	depuis	Canva	AI	2.0,	mais	que	l'usage	avait	triplé,	annulant	le	gain	(Fortune,	12	août	2026).	Une	élasticité	que	personne	n'avait	modélisée.

Précaution	de	méthode	:	revenu	annualisé	et	revenu	comptabilisé	ne	coïncident	pas.	Le	bilan	annuel	évoque	3,5	Md$,	et	les	documents	d'investisseurs
donnent	921,9	M$	pour	le	seul	deuxième	trimestre	2026,	en	hausse	de	25,2	%	—	environ	3,7	Md$	en	rythme	annuel	(Startup	Daily).	L'écart	n'a	rien	de
suspect,	mais	interdit	de	raisonner	à	la	décimale.

4.	Approche	marketing

Canva	n'a	pas	fait	de	campagne	de	marque	avant	d'être	déjà	très	gros.	Le	budget	est	allé	dans	trois	mécanismes.
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Le	référencement	par	le	gabarit,	d'abord.	Chaque	type	de	document	—	«	affiche	restaurant	»,	«	CV	»,	«	post	Instagram	»	—	est	une	page	d'atterrissage
avec	des	modèles	utilisables	immédiatement.	La	différence	avec	un	blog	est	structurelle	:	un	article	se	lit	et	se	referme,	un	gabarit	s'ouvre,	se	modifie	et
crée	un	compte.

Le	partage,	ensuite.	Un	design	se	partage	par	lien,	s'ouvre	sans	compte,	se	duplique	:	chaque	document	diffusé	est	une	démonstration.	C'est	ce	chiffre
de	90	%	d'organique,	plus	que	le	taux	de	conversion,	qui	explique	la	rentabilité	malgré	un	prix	bas	—	quand	l'acquisition	ne	coûte	presque	rien,	129	$
par	abonné	et	par	an	suffisent.

Les	assistants	conversationnels,	enfin	:	plus	de	26	millions	de	conversations	revendiquées	via	l'application	Canva	dans	ChatGPT	en	octobre	2025,	et	une
part	des	 images	 téléversées	venant	de	ChatGPT	passée	de	0,02	%	à	plus	de	5	%	en	dix-huit	mois	 (SaaStr).	Canal	nouveau,	dépendance	nouvelle	 :	 il
appartient	à	quelqu'un	d'autre.

S'y	ajoute	l'éducation,	gratuite	pour	les	enseignants,	100	millions	d'utilisateurs	mensuels	revendiqués	fin	2025	:	coût	immédiat,	retour	différé.

5.	Approche	commerciale	et	marché	entreprise

Pendant	dix	ans,	Canva	n'a	pratiquement	pas	vendu	:	un	salarié	s'abonnait	sur	sa	carte,	puis	invitait	ses	collègues.	Adoption	ascendante	classique,	avec
une	limite	—	elle	ne	franchit	ni	le	service	achats	ni	la	direction	informatique.

Ce	qu'il	a	fallu	construire

Canva	 Entreprise,	 lancé	 en	 2019,	 existe	 pour	 franchir	 cette	 porte.	 Il	 se	 distingue	non	par	 les	 fonctions	 de	 design	mais	 par	 ce	 qu'exige	 un	 acheteur
professionnel	—	liste	instructive	pour	tout	éditeur	visant	le	grand	compte.

Authentification	unique	et	provisionnement	automatique,	pour	que	la	direction	informatique	n'ait	pas	à	gérer	3	000	mots	de	passe.	La	page
tarifaire	réserve	cette	fonction	à	la	formule	Entreprise.

Journaux	d'audit	:	qui	a	publié	ce	visuel,	quand,	avec	quelle	version	du	logo.

Contrôle	de	l'identité	visuelle	à	l'échelle	:	1	000	identités	distinctes	en	Entreprise	contre	5	en	Pro.	Une	grande	organisation	en	a	des	dizaines.

Circuits	de	validation,	qui	transforment	un	outil	créatif	en	outil	de	conformité.

Engagements	contractuels	:	disponibilité,	sécurité,	localisation	des	données.	Nous	n'avons	pas	vérifié	pièce	en	main	les	certifications	revendiquées
—	point	signalé	comme	non	vérifié.

L'argumentaire	est	le	contrôle	de	marque	à	l'échelle,	pas	la	créativité	—	renversement	complet	du	discours	grand	public.	Le	B2B	a	doublé	en	2025	à	500
M$	annualisés,	et	Canva	revendique	une	présence	dans	95	%	des	entreprises	du	Fortune	500	(Canva	Newsroom)	:	chiffre	qui	mesure	probablement	au
moins	un	compte,	pas	un	contrat.

Pourquoi	c'est	le	seul	chemin	vers	la	bourse

Le	marché	boursier	ne	valorise	pas	un	revenu,	il	valorise	sa	prévisibilité.	Un	abonnement	à	110	€	annulable	en	trois	clics	se	résilie	à	la	première	tension
de	trésorerie	;	un	contrat	de	3	000	sièges	sur	trois	ans,	adossé	à	une	intégration	d'authentification	et	à	des	circuits	de	validation,	ne	se	résilie	pas,	il	se
renégocie.	C'est	la	différence	entre	un	revenu	récurrent	et	un	revenu	répétitif,	et	elle	vaut	plusieurs	points	de	multiple.

Le	précédent	Figma	est	éclairant	:	introduction	au	NYSE	le	31	juillet	2025,	action	triplée	le	premier	jour,	capitalisation	à	56,3	Md$	;	en	juin	2026,	action
sous	20	$	et	capitalisation	sous	10	Md$	(Wikipédia).	Une	entreprise	de	design	qui	déçoit	sur	 la	croissance	perd	80	%	de	sa	valeur	en	moins	d'un	an.
Canva	regarde	ce	graphique.

Obrecht	explique	par	ailleurs	que	Canva	repense	la	facturation	par	siège	:	un	utilisateur	équipé	d'IA	peut	produire	des	dizaines	de	milliers	de	contenus,
et	la	licence	par	personne	cesse	de	mesurer	la	valeur	consommée.	Le	modèle	glisse	vers	un	socle	plus	des	crédits	à	l'usage	—	raison	assumée	du	report
en	bourse	:	on	ne	se	présente	pas	aux	marchés	au	milieu	d'un	changement	de	facturation.

6.	Acquisitions	et	affrontement	avec	Adobe

La	trajectoire	tient	en	quatre	temps	:	jusqu'en	2015,	construire	l'audience	sans	monétiser	;	de	2018	à	2021,	internaliser	la	bibliothèque	de	contenus	;	de
2022	à	2024,	occuper	le	poste	de	travail	et	acheter	la	crédibilité	professionnelle	(Affinity)	puis	la	brique	générative	(Leonardo.ai)	;	depuis	2025,	devenir
une	plateforme	marketing	—	jusqu'au	coup	d'arrêt	d'août	2026.

Ce	que	chaque	rachat	achetait	vraiment

Une	acquisition	s'analyse	mal	par	son	montant	et	bien	par	ce	qu'elle	remplace.	Sauf	mention	contraire,	 les	montants	n'ont	pas	été	divulgués	;	dates
issues	de	Wikipédia.
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Cible Date Montant Ce	qui	était	réellement	acheté

Pexels	et
Pixabay

mai
2019

non	divulgué Deux	bases	de	contenus	libres	et	leur	audience	;	surtout,	la	transformation	des	redevances	aux	banques
d'images	en	actif	possédé.	L'acquisition	la	plus	structurante	et	la	moins	commentée

Kaleido.ai février
2021

non	divulgué Une	équipe	autrichienne	et	du	traitement	d'image	automatisé	:	le	détourage	devient	une	fonction	maison,	non
un	service	tiers	facturé	à	l'appel

Flourish 2022 non	divulgué La	visualisation	de	données,	et	un	segment	nouveau	:	journalistes,	analystes,	directions	financières

Serif	(Affinity) mars
2024

environ	380	M$	selon
Bloomberg,	non	confirmé

Une	base	installée	de	graphistes	et	la	crédibilité	qui	manquait	à	Canva	;	accessoirement,	la	neutralisation	de	la
seule	alternative	à	Adobe	en	licence	perpétuelle

Leonardo.ai août
2024

non	divulgué Des	modèles	génératifs	et	l'équipe	de	recherche	:	ne	pas	dépendre	d'un	fournisseur	extérieur	—	ce	qui	n'a	pas
suffi	à	contenir	les	coûts

MagicBrief,
Cavalry,
MangoAI

2025-
2026

non	divulgué Analyse	publicitaire,	animation,	optimisation	des	annonces	:	le	marketing	à	la	performance	et	un	manque	face
à	After	Effects

Simtheory avril
2026

non	divulgué Des	workflows	d'IA	agentique	:	de	la	compétence	rare	sur	un	marché	tendu

Ortto avril
2026

non	divulgué L'automatisation	marketing	:	ne	plus	seulement	fabriquer	le	visuel,	mais	l'envoyer	et	en	mesurer	l'effet

S'y	ajoutent	Zeetings	(2018,	présentation	interactive)	et	Smartmockups	(2021,	mise	en	situation	produit).	Le	motif	est	net	:	sur	treize	opérations,	deux
achètent	 une	 base	 installée	 significative,	 une	 seule	 un	 modèle	 d'IA,	 les	 autres	 du	 temps	 et	 des	 équipes.	 Cohérent	 avec	 une	 société	 qui	 n'a	 levé
qu'environ	570	M$	:	faute	d'acquisitions	transformantes,	elle	a	acheté	des	morceaux.

L'affrontement	avec	Adobe

Le	 rapport	de	 forces	est	 très	déséquilibré	en	chiffre	d'affaires,	beaucoup	moins	en	dynamique.	Adobe	a	 réalisé	23,769	Md$	sur	 l'exercice	clos	 le	28
novembre	 2025,	 chiffre	 de	 son	 rapport	 annuel	 déposé	 auprès	 du	 régulateur	 américain	 le	 15	 janvier	 2026	—	 donnée	 auditée	 (SEC	 EDGAR).	 Canva
annonce	4	Md$	de	revenu	annualisé,	non	audité	:	rapport	de	un	à	six.

Adobe	a	répliqué	par	 le	bas	avec	Adobe	Express	—	offre	gratuite,	Premium	à	11,99	€	par	mois,	Teams	affichée	à	4,20	€	par	personne	et	par	mois	 la
première	année.	Ce	dernier	tarif,	très	inférieur	aux	170	€	annuels	de	Canva	Pro+,	n'est	pas	un	prix	de	marché	mais	un	prix	d'éviction	financé	par	le	reste
de	la	suite	:	Adobe	considère	la	perte	du	bas	de	marché	comme	existentielle.

L'épisode	Figma	éclaire	 le	reste.	Adobe	annonce	 le	15	septembre	2022	 le	rachat	de	Figma	pour	environ	20	Md$.	Enquête	du	ministère	de	 la	 Justice
américain	 le	2	novembre	2022,	examen	de	 la	Commission	européenne	en	février	2023,	autorité	britannique	de	 la	concurrence	dans	 la	 foulée.	Le	18
décembre	2023,	les	deux	sociétés	renoncent	—	«	aucune	voie	claire	»	vers	les	autorisations	européenne	et	britannique,	dit	Adobe,	qui	verse	un	milliard
de	dollars	d'indemnité	de	rupture	(Wikipédia).

Trois	mois	plus	tard,	Canva	rachetait	Affinity	pour	environ	380	M$.	La	coïncidence	mérite	d'être	posée	:	 les	autorités	venaient	d'établir	qu'Adobe	ne
pourrait	pas	acheter	ses	concurrents	dans	le	design	;	Canva,	sans	position	dominante,	le	pouvait.	Pour	moins	de	2	%	de	ce	qu'Adobe	offrait	pour	Figma,
elle	achetait	la	suite	qui	était	depuis	dix	ans	l'argument	des	professionnels	refusant	Creative	Cloud.	Puis,	en	novembre	2025,	elle	l'a	rendue	gratuite	«
pour	tout	le	monde,	pour	toujours	»	(Canva	Newsroom)	:	sacrifier	une	ligne	de	revenu	modeste	pour	donner	à	un	graphiste	une	raison	de	ne	plus	payer
60	€	par	mois	à	Adobe.	Un	actif	acheté	380	M$	devient	un	instrument	d'acquisition	—	la	seule	manœuvre	qui	vise	Adobe	frontalement.

7.	Opérations	:	le	coût	de	l'IA	générative

Canva	emploie	plusieurs	milliers	de	personnes	depuis	Sydney	—	4	000	en	2023	selon	sa	chronologie,	environ	5	500	en	2024.	Le	rachat	de	Pexels	et
Pixabay	 a	 transformé	un	 coût	 variable,	 les	 redevances	 sur	 les	 banques	 d'images,	 en	 actif	 possédé	 :	 tout	 éditeur	 qui	 paie	 une	 redevance	 par	 usage
devrait	se	demander	à	partir	de	quel	volume	l'achat	devient	moins	cher	que	la	location.

Le	 second	 point	 est	 le	 coût	 de	 l'infrastructure	 d'IA.	 Ce	 que	 Canva	 a	 intégré,	 d'abord	 :	 génération	 d'images	 et	 de	 textes,	 détourage	 et	 retouche
automatiques,	 traduction,	 édition	 vidéo,	 un	 «	 Canva	Design	Model	 »	 présenté	 en	 novembre	 2025	 comme	entraîné	 à	 comprendre	 la	 structure	 d'un
design,	puis	Canva	AI	2.0	en	avril	2026	—	chaque	fonction	étant	proposée	dans	la	formule	gratuite	avec	un	quota,	environ	200	usages	standard	ou	20
premium	par	mois.

Ce	que	ça	coûte,	ensuite	:	la	«	taxe	GPU	»	à	environ	10	%	du	revenu,	de	l'ordre	de	400	M$	par	an,	environ	1,5	$	par	utilisateur	actif	selon	notre	calcul.
Pour	un	utilisateur	gratuit	qui	consomme	son	quota,	le	coût	réel	dépasse	probablement	ce	que	rapporte	sa	cohorte.

Ce	que	ça	fait	au	modèle,	enfin.	Un	logiciel	classique	a	un	coût	marginal	quasi	nul	:	le	millionième	utilisateur	coûte	le	prix	de	son	stockage.	Une	fonction
générative	a	un	coût	réel	et	peu	compressible	:	chaque	image	consomme	du	calcul,	que	l'utilisateur	paie	ou	non.	Le	freemium	repose	sur	l'hypothèse
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inverse.	 La	 réponse	 de	 Canva	 est	 celle	 que	 le	 secteur	 adopte	 partout	 —	 quotas	 explicites,	 socle	 d'abonnement,	 crédits	 au-delà	 :	 un	 retour	 à	 la
tarification	à	l'usage	après	vingt	ans	de	forfait	illimité.	L'illimité	était	un	argument	de	vente	;	le	crédit	est	un	compteur,	et	un	compteur	se	surveille.

Repère	juridique	:	droit	d'auteur	et	visuels	générés	par	IA

État	du	droit	français	à	septembre	2026,	vulgarisé	;	ne	remplace	pas	l'avis	d'un	conseil	en	propriété	intellectuelle.

Repère	légal.	Le	droit	d'auteur	protège	les	œuvres	de	l'esprit	dès	leur	création,	sans	formalité	de	dépôt,	dès	lors	qu'elles	sont	originales,	et	il
protège	l'expression	concrète,	jamais	l'idée.	Les	droits	moraux	—	divulgation,	paternité,	respect	de	l'œuvre	—	sont	perpétuels	et	incessibles	;	les
droits	patrimoniaux	s'éteignent	70	ans	après	la	mort	de	l'auteur.	Source	:	INPI,	«	Le	droit	d'auteur	»,	publié	le	9	décembre	2024.

Le	Conseil	supérieur	de	la	propriété	littéraire	et	artistique,	placé	auprès	du	ministère	de	la	Culture,	a	publié	le	16	juillet	2026	un	rapport	de	mission	sur
le	statut	des	productions	de	l'IA,	présidé	par	Alexandra	Bensamoun	avec	Julie	Groffe-Charrier.	C'est	la	position	française	de	référence.

Repère	légal.	Le	rapport	conclut	qu'il	n'est	pas	nécessaire	de	réinventer	le	droit	d'auteur	:	la	notion	d'originalité	est	jugée	assez	robuste	pour
accueillir	les	créations	réalisées	avec	le	recours	à	l'IA,	dès	lors	qu'elles	portent	la	trace	d'une	direction	créative	humaine.	Il	distingue	la	création
hybride,	protégeable	si	le	seuil	d'originalité	est	franchi,	de	la	production	synthétique	générée	sans	intervention	humaine	significative,	qu'il
rattache	au	domaine	public,	et	écarte	tout	droit	voisin	ou	sui	generis	à	son	bénéfice.	Source	:	CSPLA,	rapport	du	16	juillet	2026.

Le	rapport	propose	une	grille	en	trois	 temps,	 inspirée	de	 l'arrêt	Painer	de	 la	Cour	de	 justice	de	 l'Union	européenne	 :	 l'originalité	peut	s'exprimer	en
amont,	 lors	de	 la	 conception	et	du	paramétrage	 ;	pendant	 la	génération,	par	 l'itération	et	 la	direction	de	 l'outil	 ;	 en	aval,	 lors	de	 la	 sélection,	de	 la
retouche	et	de	l'intégration.	Un	seul	de	ces	moments	suffit,	si	les	choix	créatifs	se	retrouvent	dans	le	résultat.	La	difficulté	n'est	donc	pas	juridique	mais
probatoire,	et	la	charge	de	la	preuve	est	répartie	en	deux	temps	:	d'abord	à	celui	qui	conteste	d'apporter	des	indices	d'une	génération	sans	intervention
humaine	déterminante,	ensuite	à	celui	qui	revendique	d'établir	que	les	choix	expressifs	procèdent	de	son	activité	créatrice.

Côté	conditions	d'utilisation,	trois	clauses	comptent.	Vous	conservez	la	propriété	de	ce	que	vous	téléversez	et	de	vos	designs,	en	accordant	à	Canva	une
licence	pour	les	héberger,	afficher,	copier	et	stocker	(Terms	of	Use).	Vous	possédez	les	sorties	d'IA,	sauf	ce	qui	incorpore	du	contenu	sous	licence	Canva
;	 ces	 sorties	 peuvent	 ne	 pas	 être	 uniques,	 aucune	 garantie	 n'est	 donnée,	 l'usage	 se	 fait	 à	 vos	 risques,	 et	 aucune	 clause	 n'indemnise	 contre	 une
réclamation	de	 tiers	 (AI	 Product	 Terms)	—	différence	pratique	 avec	Adobe,	 qui	met	 en	 avant	une	 indemnisation	 sur	 ses	offres	 entreprise.	 Enfin,	 le
contenu	gratuit	est	utilisable	commercialement	mais	jamais	comme	marque	ou	nom	commercial.

Le	risque,	pour	une	TPE,	n'est	presque	jamais	de	ne	pas	pouvoir	utiliser	son	visuel	 :	c'est	de	ne	pas	pouvoir	empêcher	un	concurrent	de	réutiliser	 le
même.	Quatre	conséquences.

Ne	déposez	pas	comme	marque	un	visuel	purement	généré	et	non	retravaillé	:	il	peut	être	non	original	en	droit,	non	unique	en	fait,	et	le	contrat	de
licence	interdit	d'utiliser	les	éléments	de	bibliothèque	comme	marque.	Un	logo	se	fait	faire,	ou	se	retravaille	sérieusement.

Gardez	la	trace	de	votre	direction	créative	:	instructions	successives,	versions	intermédiaires,	captures	des	retouches.

Datez	vos	créations	avec	l'enveloppe	e-Soleau	de	l'INPI	:	15	€	jusqu'à	50	Mo,	puis	10	€	par	tranche	de	50	Mo,	pour	cinq	ans	(INPI).	Pas	un	titre	de
propriété,	mais	une	preuve	d'antériorité.

Lisez	la	clause	d'indemnisation	avant	de	choisir	un	outil	pour	un	usage	à	fort	enjeu	:	son	absence	place	tout	le	risque	de	contrefaçon	sur	vous.

8.	Suivi	et	pilotage
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Indicateur Définition Pourquoi	il	compte	ici

Taux	de	conversion	gratuit	vers
payant

Abonnés	rapportés	aux	actifs	mensuels Environ	11,7	%	fin	2025	selon	notre	calcul.	S'il	baisse,	l'audience	grossit	sans	payer

Revenu	annuel	par	abonné
payant

Revenu	annualisé	÷	abonnés Environ	129	$	:	le	dénominateur	de	toute	compensation	de	coût

Part	d'acquisition	organique Utilisateurs	venus	sans	dépense
d'acquisition

Revendiquée	à	90	%	:	ce	qui	rend	le	modèle	rentable	malgré	un	prix	bas

Revenu	annualisé	B2B Revenu	récurrent	des	grands	comptes Doublé	à	500	M$	en	2025	:	l'indicateur	que	regarderont	les	marchés

Coût	d'IA	par	utilisateur	actif Dépense	d'infrastructure	÷	base	totale Environ	1,5	$/an,	contre	15,1	$	de	revenu	par	utilisateur	actif.	C'est	lui	qui	a	fait
dérailler	la	prévision

Marge	brute	réelle Revenus	moins	hébergement,	calcul	et
redevances

Le	chiffre	qui	tranchera	le	débat	sur	la	rentabilité	à	l'introduction	en	bourse

9.	Chiffres	clés

Donnée Valeur Date Source

Utilisateurs	actifs	mensuels	et
abonnés	payants

plus	de	265	millions	;	plus	de	31	millions fin	2025 TechCrunch	—	annonce,	non	auditée

Revenu	annualisé 4	Md$ fin	2025 TechCrunch	—	annonce	;	le	bilan	évoque	3,5	Md$	de	revenu
annuel,	mesure	différente

Revenu	annualisé	B2B 500	M$,	doublé	en	un	an fin	2025 eMarketer	—	annonce

Part	du	revenu	consacrée	à	l'IA environ	10	% 2025-2026 SaaStr	—	déclaration	d'Obrecht

Valorisation	révisée	par
Blackbird	et	Airtree

34,9	Md$	(-17	%),	contre	42	Md$	en	cession
secondaire	d'août	2025

août	2026 Capital	Brief	—	estimation,	pas	un	prix	de	marché	;
transaction	de	2025	via	PitchBook

Revenu	du	2e	trimestre	2026 921,9	M$,	+25,2	%	sur	un	an T2	2026 Startup	Daily	—	documents	d'investisseurs

Prévision	de	croissance	2026 ramenée	de	30	%	à	20	% août	2026 Fortune

Comptes	déposés	en	Australie 962	M$	de	revenus,	222	M$	de	perte	statutaire exercice	2022 Startup	Daily

Tarifs	France Gratuit	;	Pro	110	€/an	;	Pro+	170	€/an/personne
;	Entreprise	sur	devis

septembre	2026 canva.com/fr_fr/pricing

Rachat	de	Serif	(Affinity) environ	380	M$ mars	2024 Forbes	Australia	—	montant	Bloomberg,	non	confirmé

Chiffre	d'affaires	d'Adobe 23,769	Md$ exercice	clos	le	28
nov.	2025

SEC	EDGAR	—	comptes	audités

10.	Ce	que	ça	change	pour	un	entrepreneur	français	ou	belge

Quatre	enseignements,	et	pour	chacun	la	décision	concrète	à	en	tirer.

1.	Faites	du	gratuit	un	produit	fini,	pas	une	démonstration	bridée.	L'erreur	commune	est	de	mutiler	l'offre	gratuite	pour	forcer	le	paiement.	Canva	fait
l'inverse	:	le	gratuit	résout	complètement	le	problème	d'une	personne	seule	—	la	licence	l'autorise	même	à	un	usage	commercial	—	et	c'est	ce	qui	le
rend	partageable.	Le	paiement	se	déclenche	à	un	seuil	d'usage,	pas	à	une	frustration	fabriquée.

La	décision	:	écrivez	votre	seuil	de	bascule	en	une	phrase	du	type	«	c'est	gratuit	tant	que	vous	êtes	seul	et	que	vous	ne	dépassez	pas	X	par	mois
».	Si	vous	ne	parvenez	pas	à	l'écrire,	votre	offre	gratuite	est	un	obstacle,	pas	un	produit.	Vérifiez	ensuite	qu'elle	règle	vraiment	le	problème
d'un	utilisateur	isolé	:	faites-la	utiliser	un	mois	par	quelqu'un	d'extérieur,	sans	lui	parler.

2.	Vendez	la	discipline,	pas	la	créativité.	Ce	qui	fait	payer	170	€	par	personne	et	par	an,	ce	sont	les	identités	visuelles	verrouillées,	les	gabarits	validés,
l'administration	des	accès	—	la	garantie	qu'un	stagiaire	ne	publiera	pas	un	visuel	hors	charte.	La	liste	de	ce	que	Canva	a	dû	construire	pour	vendre	à
l'entreprise	ne	contient	aucune	fonction	créative.
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La	décision	:	dans	votre	grille	tarifaire,	séparez	la	fonctionnalité	et	le	contrôle	—	droits,	validation,	audit,	conformité	—	et	placez	le	passage	à	la
formule	supérieure	sur	la	seconde	colonne,	jamais	sur	la	première.	Si	vous	visez	un	client	de	plus	de	200	personnes,	mettez	l'authentification
unique	et	les	journaux	d'accès	avant	les	nouvelles	fonctionnalités	:	ce	sont	eux	qui	ouvrent	la	porte	du	service	achats.

3.	Traitez	le	référencement	comme	une	fonction	produit.	Les	pages	de	gabarits	ne	sont	pas	des	articles,	ce	sont	des	points	d'entrée	où	l'on	peut	agir
tout	de	suite.

La	décision	:	identifiez	les	dix	requêtes	où	l'intention	de	vos	clients	est	déjà	précise,	et	livrez	sur	chacune	un	élément	utilisable	—	modèle,
calculateur,	checklist	—	plutôt	qu'un	texte.	Mesurez	non	les	visites	mais	la	part	de	visiteurs	qui	utilisent	l'outil	et	laissent	une	adresse	;	en
dessous	de	5	%,	votre	page	est	un	article	déguisé.	Prévoyez	qu'une	partie	du	trafic	viendra	d'un	assistant	conversationnel	:	ce	canal	ne	vous
appartient	pas.

4.	Chiffrez	le	coût	marginal	de	l'IA	avant	de	la	promettre.	C'est	l'enseignement	le	plus	coûteux	du	dossier.	Canva,	avec	plus	d'un	milliard	de	trésorerie,
a	dû	abaisser	sa	prévision	de	croissance	parce	que	 l'usage	a	dépassé	ses	hypothèses,	malgré	une	réduction	de	près	de	90	%	du	coût	par	tâche.	Une
structure	de	dix	personnes	qui	promet	«	IA	illimitée	»	court	le	même	risque,	en	pire	et	sans	trésorerie	pour	l'absorber.

La	décision	:	appliquez	la	règle	du	chapitre	3.	Rapportez	votre	coût	annuel	d'IA	à	l'ensemble	de	vos	utilisateurs,	gratuits	compris,	puis	divisez-le
par	votre	revenu	annuel	moyen	par	client	payant.	Si	un	euro	de	coût	supplémentaire	par	utilisateur	exige	plus	d'un	point	de	conversion	en	plus,
votre	offre	gratuite	ne	supporte	pas	l'IA	générative	en	l'état	:	quota	affiché	dans	l'interface,	crédits	payants	au-delà,	relevé	du	coût	de	calcul
par	client	dès	le	premier	mois.	Ne	promettez	jamais	«	illimité	»	sur	une	fonction	dont	vous	payez	chaque	appel.

Ce	qu'il	ne	faut	pas	copier	La	séquence	«	audience	d'abord,	monétisation	deux	ans	plus	tard	»	a	fonctionné	parce	que	Canva	avait	un	capital
patient	et	une	première	société	rentable	derrière	elle.	Sans	ce	filet,	c'est	une	stratégie	qui	tue.	Ne	copiez	pas	non	plus	la	communication	sur	la
rentabilité	:	présenter	comme	un	fait	ce	qui	dépend	d'une	convention	comptable	est	un	luxe	d'entreprise	privée,	et	un	risque	face	à	une
banque.	Enfin,	la	gratuité	offerte	à	l'éducation	est	un	investissement	à	dix	ans	qu'aucune	petite	structure	ne	peut	porter.

FAQ

Canva	est-elle	réellement	rentable	?

Cela	dépend	de	 la	mesure.	 L'entreprise	affirme	être	 rentable	depuis	neuf	 ans,	 ce	qui	 renvoie	 vraisemblablement	à	un	 flux	de	 trésorerie	positif.	 Les
comptes	déposés	en	Australie	pour	2022	montrent	une	perte	comptable	de	222	M$	sur	962	M$	de	revenus,	 imputable	pour	l'essentiel	à	482	M$	de
rémunération	en	actions.	Aucun	état	financier	audité	récent	n'est	public	:	personne	à	l'extérieur	ne	peut	trancher	avant	un	éventuel	prospectus.	Cette
distinction	entre	annonce	et	donnée	auditée	vaut	pour	tous	les	chiffres	cités	ici.

Pourquoi	la	valorisation	a-t-elle	chuté	en	2026	alors	que	le	revenu	progresse	?

Ce	n'est	pas	 le	niveau	de	revenu	qui	est	remis	en	cause,	mais	 le	rythme	et	 la	marge.	La	croissance	attendue	est	passée	de	30	%	à	20	%,	et	 la	cause
invoquée	—	le	coût	de	calcul	de	l'IA	—	attaque	l'hypothèse	de	marge	élevée	qui	justifiait	le	multiple.	Blackbird	et	Airtree	ont	réduit	leur	estimation	de
17	%,	à	34,9	Md$,	l'évaluateur	indépendant	des	titres	salariés	descendant	à	31	Md$.	Ce	sont	des	estimations	:	la	dernière	transaction	réelle	valorisait
Canva	à	42	Md$	en	août	2025.

Un	concurrent	français	ou	européen	a-t-il	encore	une	place	face	à	Canva	et	Adobe	?

Sur	le	généraliste,	non	:	la	bibliothèque	de	contenus,	les	gabarits	et	l'effet	de	partage	sont	des	barrières	qu'aucun	budget	européen	ne	franchit.	La	place
existe	sur	les	verticales	que	Canva	ne	sert	pas	précisément	—	signalétique	réglementée,	documents	contraints	par	un	cadre	légal	national,	souveraineté
ou	hébergement	public,	accessibilité	obligatoire.	Le	levier	n'est	ni	le	prix	ni	la	fonctionnalité,	c'est	la	conformité	à	un	contexte	local	que	Canva	n'a	pas
d'intérêt	à	modéliser.	L'absence	d'indemnisation	sur	les	sorties	d'IA	est	d'ailleurs,	pour	un	acheteur	public,	un	blocage	exploitable.

Puis-je	utiliser	commercialement	un	visuel	fait	sur	Canva,	et	le	déposer	comme	logo	?

L'usage	commercial	d'un	design,	éléments	gratuits	compris,	est	autorisé	par	le	contrat	de	licence.	Le	dépôt	à	titre	de	marque,	non	:	le	contrat	l'interdit
expressément	pour	tout	visuel	reposant	sur	des	éléments	de	la	bibliothèque.	Pour	un	visuel	généré	par	IA	s'ajoute	l'originalité	—	le	rapport	du	CSPLA
réserve	la	protection	aux	créations	portant	la	trace	d'une	direction	créative	humaine.	Un	logo	qui	compte	doit	être	commandé	à	un	professionnel	ou
substantiellement	retravaillé,	et	la	trace	de	ce	travail	conservée.	Pour	un	cas	précis,	consultez	un	conseil	en	propriété	industrielle.

Canva,	Adobe	Express,	Figma	ou	PowerPoint	pour	une	TPE	de	cinq	personnes	?

Pour	produire	de	la	communication	cohérente	sans	compétence	de	graphiste,	Canva	Pro+	à	850	€	par	an	reste	le	choix	par	défaut,	pour	l'étendue	des
gabarits	et	l'administration	d'équipe.	Adobe	Express	Teams	est	nettement	moins	cher	à	l'affiche	—	environ	252	€	la	première	année	—	et	apporte	une
indemnisation	sur	ses	offres	supérieures,	ce	qui	compte	si	vous	produisez	pour	des	clients	à	fort	enjeu	;	vérifiez	que	le	tarif	promotionnel	ne	masque	pas
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une	hausse	au	renouvellement.	Figma	est	un	outil	de	conception	d'interfaces,	autre	catégorie	;	PowerPoint	via	Microsoft	365	n'est	pas	une	alternative
mais	une	suite	que	vous	payez	déjà.	Le	vrai	critère	reste	:	que	se	passe-t-il	le	jour	où	vous	voulez	partir	avec	vos	fichiers	?	Aucun	des	quatre	ne	répond
bien,	mais	mieux	vaut	le	savoir	avant	de	verrouiller	trois	ans	de	production.
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